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Fecha de nacimiento 21/07/1962
Experiencia           Junio 2005 – Enero 2007  El ARMIÑO S.A. – CASTTA IBERIA S.L.

Profesional            

  Director Comercial

Empresa formada para la comercialización de productos de cerdo Ibérico (Jamones, Paletas y Embutidos), ubicada en Guijuelo (Salamanca). Asignándome la creación, organización, política y estructuración del departamento comercial, presupuestos y objetivos. Con siete gestores comerciales a mi cargo. 

Resultados conseguidos: Además de los arriba indicados, facturación en el 2006, 3 M €, partiendo de 0 € de ventas. Más de 100 clientes y 10 distribuidores en primera compra. Cerrando plantillas para 2007 con clientes nacionales (Miquel Alimenticio Group, Unide, Grupo Zena. 

Enero 2001 – Mayo 2005  BERBARDO ALFAGEME S.A.

Jefe de Ventas Cuentas Nacionales, Key Account

Funciones y Responsabilidades:
Gestionar las cuentas de: Carrefour, Alcampo, Eroski, Unigro, Ahold, Ifa, Makro, Plus Supermercados, Corte Ingles e Hipercor, Tele Pizza.

Negociar plantilla anual, acuerdos promocionales específicos y personalizados por cliente, publicidad, colección de productos, nuevas referencias,  plantilla logística, seguimiento de márgenes, precios de compra y P.V.P’S,  

Responsable de marca de distribución ó marca blanca, negociando con las centrales de compras: diseños, formatos, calidades etc. Manejando escandallos y costes de materia prima.

Logros, (cualitativos y cuantitativos)

Incorporación de marca distribución en Ahorramas (Marca ALIPENDE), incremento de referencia en EROSKI (Marca CONSUMER), incremento de referencias en Alcampo (Marca AUCHAN), negociación en Ahold para su marca.
En Corte Ingles, incorporación de nuevas referencias, plan especifico promocional, siendo con el primer conservero que lanzo una promoción en TV y Radio con lote surtido de productos. Incremento en ventas del 10 % durante el 2003 y 2004.
 Alcampo, incremento de actividad promocional, con un resultado de incremento del 15 % en ventas en el 2002, 8% en el 2003, 5% en el 2003 y mejora de margen del 5 %.

Eroski, incorporación de nuevas referencias, mejora de margen del 3% y cambio de tendencia en ventas, pasando de descenso en ventas, a un incremento del 7 % sobre el último ejercicio.

Mayo 1998 – Diciembre 2000  BERNARDO ALFAGEME S.A.

Jefe de Ventas Zona Centro (Área 4 Nielssen)

Funciones y Responsabilidades:

Gestionar las provincias de toda el área.

Atender y gestionar distribuidores en provincias.
Atender y gestionar mayoristas de alimentación y hostelería.
Negociación de platillas, acuerdos promocionales, actividades de animación y publicidad  en las centrales de compras de supermercados del área.
Control, seguimiento de ventas, acciones promociones acordadas desde central de comprar, desarrollo de promociones locales y en centros, colección de productos en hipermercados.

Fijar y seguimiento objetivos por promotor y representante.
Seguimiento de objetivo de margen contributivo. 

Control de gastos en el área.
Control y seguimiento de almacén logístico de Madrid.

Negociación con agencias de merchandising.  

Gestión directa de las provincias de Cáceres, Toledo y Ciudad Real

Logros:

Introducción en nuevos clientes de Madrid: Ecore, Hiper Usera, Mantequerías Varela, Supermercados Gigante, Alonso Hipercas, Supermercados de Madrid, Supermercados Hiber,  Ahorramas, Alcosto, Repsol, Cepsa.

Creación de ocho distribuidores.

Introducción en diez mayoristas de alimentación y hostelería

Incremento en ventas de 1,2 M de €, pasando de 5,9 a 7’1 M €.
                               Incremento de cartera de 50 clientes

Consolidación de negocio

Octubre 1996 – Mayo 1998  CAMPOFRIO ALIMENTACIÓN S.A.

Gestor de Cuentas Regionales

Funciones y Responsabilidades:

Gestionar y atender los clientes asignados tanto de cadenas de supermercados como hipermercados. Negociando en las central de comprar de los supermercados plantillas anuales, acuerdos promociónales, colección de productos, planes de marketing y publicidad. En hipermercados atención y seguimiento de las acciones acordadas desde central de compras, desarrollo de promociones locales, actividades promocionales y de animación en cada centro.

Logros, (cualitativos y cuantitativos)

Consecución durante estos años de los objetivos marcados, tanto en ventas como en margen contributivo. Incorporación de Nuevas referencias.

Incremento de ventas: Embutidos 50%, Salchichas 15 %, Jamones curados 35 %, Loncheados 60%

Enero 1988 – Septiembre 1996  CAMPOFRIO ALIMENTACIÓN S.A.

Vendedor Especial

Atendiendo los clientes asignados, cadenas de supermercados y mayoristas con un volumen de facturación inferior a los anteriores. Consiguiendo los objetivos marcados, así como introducción de nuevos productos que durante este periodo lanza la compañía (Pavofrio, Campofritos etc.)

Marzo 1986 – Enero 1988  CAMPOFRIO ALIMENTACIÓN S.A.

Vendedor Canal Tradicional

Atendiendo los clientes de canal tradicional de una zona geográfica de Madrid y provincia.

Junio 1982 – Febrero 1986  INDUSTRIAS CARNICAS VALLE S.A. 

Vendedor Canal Tradicional

Atendiendo clientes del canal tradicional en diferentes zonas de la provincia de Madrid. Realizando también acompañamientos con vendedores de distribuidores de provincias

Marzo 1981 – 1982  PINAJASA

Vendedor Canal Tradicional

Empresa dedicada a la elaboración de productos cárnicos. Atendiendo clientes del canal tradicional en la provincia de Madrid

Formación             Educación General Básica colegio Marín Amat

Académica          1976 – 1980 Estudios de Formación Profesional Administrativa 1º y 2º grado en el Centro Cultural Salmantino.

Cursos de OFIMATICA en la academia DELTA SEIS, duración 150 horas: WINDOWS, WORD, EXCEL, ACCES, POWEPOINT, INTERNET.

Formación en       Durante mi estancia en Campofrío Alimentación S.A he realizado

Ventas                   cursos y seminarios impartidos por consultoras externas:

· Técnicas de ventas 

· Técnicas de negociación
· Rentabilidad, implantación y gestión de lineales
· Cursos de trade marketing
Observaciones     -    Disponibilidad para viajar por toda España

· A pesar de haber desarrollado toda mi carrera profesional en el sector de alimentación, estoy interesado en probar en otros sectores en los que pueda encajar mi perfil.

· Personalidad extrovertida con facilidad para comunicar                          






